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 Penelitian ini menguji hubungan antara unsur – unsur bauran pemasaran 
terhadap keputusan pembelian. Penelitian mengajukan suatu kerja konseptual di 
mana unsur-unsur bauran pemasaran antara lain produk, harga, saluran distribusi 
dan promosi mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian.uji empiris 
menggunakan structural equation modelling yang di dukung dengan hipotesis 
penelitian. 
 Penelitian ini menggunakan variabel Produk (X1), Harga (X2), Saluran Distribusi 
(X3), dan promosi (X4). Teknik pengukuran variabel yang digunakan adalah Semantic 
Differential Scale. Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer yang 
diperoleh dengan menyebarkan kuisioner kepada pelanggan kompor Geni. Teknik 
penentuan sampel menggunakan teknik purposive sampling yang memiliki arti teknik 
penentuan sampel berdasarkan tujuan, dengan kriterianya adalah berdomisili di Sidoarjo 
dan sekitarnya, pernah membeli dan menggunakan kompor Geni. 
 Hasil pengujian AMOS. 4.0. memperlihatkan bahwa Faktor produk terhadap 
keputusan pembelian adalah positif tetapi tidak signifikan, hipotesis tidak diterima. 
Faktor harga terhadap keputusan pembelian adalah negatif tetapi tidak signifikan, 
hipotesis tidak diterima. Faktor saluran distribusi terhadap keputusan pembelian adalah 
positif tetapi tidak signifikan, hipotesis tidak diterima. Faktor promosi terhadap keputusan 























1.1. LATAR BELAKANG 
Pada saat-saat sekarang ini keberadaan suatu perusahaan tidak 
lepas dari kondisi lingkungannya baik lingkungan internal maupun 
eksternal. Begitu juga dalam menghadapi para pesaing yang semakin lama 
semakin meningkat jumlahnya, seperti halnya krisis ekonomi yang tengah 
melanda kawasan Asia Tenggara termasuk Indonesia. Dan di Indonesia 
dapat dikatakan mengalami goncangan yang tidak ringan dalam bidang 
perekonomian. Saat ini tidak sedikit dari perusahaan-perusahaan yang mulai 
gulung tikar, bahkan ada beberapa perusahaan yang demi untuk bertahan 
hidup harus menyiasati dengan barter kepada perusahaan-perusahaan besar. 
Padahal sebagai negara berkembang hal ini tentu tidak boleh terjadi pada 
Indonesia, oleh karenanya Indonesia harus segera berbenah, misalnya 
memacu perkembangan ekonomi dengan pembangunan dibidang industri 
yang menempati skala prioritas tertinggi. 
Melihat kondisi tersebut, maka penting bagi perusahaan untuk 
memikirkan langkah-langkah yang harus ditempuh agar kelangsungan 
usahanya dapat terus berjalan, bahkan kalau mungkin ditingkatkan lebih 
baik dari sekarang untuk menghadapi pesaing yang lebih kompetitif. Oleh 
karenanya perusahaan dituntut untuk dapat melakukan suatu strategi 




keberhasilan kehidupan setiap organisasi. Setiap perusahaan selalu ingin 
berkembang dan pada hakekatnya bertujuan untuk memperoleh laba. 
Untuk dapat berkembang dan mencapai tujuan tersebut, perusahaan 
harus mampu menyesuaikan diri dengan lingkungannya, maka dibutuhkan 
suatu strategi pemasaran yang tepat. Seperti halnya dalam manajemen 
pemasaran merupakan suatu cara paling penting untuk meningkatkan 
kapabilitas perusahaan dalam memenuhi tuntutan perekonomian. Para 
manajer perlu memiliki banyak alternatif dalam pemikiran bisnis untuk 
mengembangkan perusahaan terutama dalam  menghadapi situasi bisnis 
yang selalu berubah dengan persaingan yang tajam di sektor industri. 
Manajemen pemasaran merupakan pondasi perusahaan yang 
ditujukan untuk dapat mengatisipasi berbagai macam perubahan baik positif 
atau negatif yang dapat mempengaruhi keberhasilan suatu perusahaan dalam 
mencapai suatu tujuan. Salah satu cara yang dilakukan dengan maksud 
untuk mencari sebab kegagalan atau keberhasilan yang telah dialami 
sehingga dapat dijadikan pedoman atau tindakan lebih lanjut. Setiap 
pendirian perusahaan yang merupakan ekonomi baik jenis perusahaan 
industri, perdagangan dan jasa tentu mempunyai tujuan untuk memperoleh 
tingkat penjualan yang semaksimal mungkin. 
PT. Geni harus memahami kondisi pasar agar tidak tertinggal 
dalam persaingan. Hal ini kemudian mendorong perusahaan-perusahaan 
untuk berusaha memberikan ciri-ciri tersendiri pada produknya, agar 
produknya dapat bersaing di pasar dan meningkatkan volume penjualan PT. 
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Geni yang berkedudukan di Jl. Raya Ambeng-ambeng no 58 Memproduksi 
dan menjual produk antara lain kompor tradisional dan kompor gas. 
Untuk menanggapi situasi sepeti yang diuraikan diatas maka 
perusahaan harus mempunyai strategi pemasaran dan juga pemahaman atas 
perilaku konsumen dalam memutuskan dan memilih barang atau jasa. Agar 
para produsen dapat mengetahui dengan sebenarnya apa yang menjadi 
kebutuhan dalam keinginan konsumen tersebut. Salah satunya dengan 
strategi pemasaran yang dimiliki perusahaan untuk menarik calon pembeli 
sesuai yang diuraikan oleh Swasta (1989 : 37) bahwa marketing mix dapat 
dipakai menarik pembeli agar volume penjualan meningkat sehingga 
perusahaan menguasai pasar. Demikian pula halnya dengan PT. Geni di 
Sidoarjo memproduksi kompor. 
PT. Geni pada mulanya mengalami pertumbuhan penjualan disetiap 
tahunnya, hanya saja badai ekonomi yang akhir-akhir ini mengguncang 
Indonesia ternyata membawa dampak yang besar bagi perusahaan tersebut. 
Disamping itu munculnya beberapa kompetitor-kompetitor baru membuat 
volume penjualan merosotnya pada tahun 2003-2007, hal ini dapat dilihat 
pada tabel dibawah ini. 
Tabel 1.1. Data Volume Penjualan Produk-Produk dominan (dalam Rp) 
No Tahun Penjualan Prosentase 
1 2003 Rp 142.920.000 - 
2 2004 Rp 189.768.000 24.69% 
3 2005 Rp 162.840.000 (16.54%) 
4 2006 Rp 135.120.000 (20.51%) 




Dari data tersebut dapat diketahui bahwa mulai tahun 2005 ada penurunan 
penjualan sebesar 16,54% dan penurunan tersebut berlanjut pada tahun-tahun 
berikutnya bahkan yang paling berbahaya prosentase penurunannya terus 
meningkat hingga hampir mencapai level 30%. 
Tabel 1.2. Daftar permasalah PT. Geni selama 2004-2007 
NO Tahun Permasalahan Keterangan 
1 2004 
penyaluran tidak merata di beberapa 
daerah 
diatasi dengan penambahan alat 
trasnportasi 
2 2004 
komplain mengenai program promosi 
berhadiah sebanyak 35 pelanggan 
3 2005 komplain mengenai sumbu kompor sebanyak 53 pelanggan 
4 2005 kurangnya proses produksi penambahan karyawan 
5 2006 
komplain mengenai harga yang 
terlalu mahal sebanyak 34 pelanggan 
6 2006 
komplain mengenai promosi yang 
tidak sesuai sebanyak 42 pelanggan 
7 2007 
terhambatnya penyaluran akibat 
lumpur lapindo 
keterlambatan pengiriman hingga 
2 hari 
8 2007 keluhan bahwa terlalu boros sebanyak 28 pelanggan 
Sumber PT. Geni 
Adanya penurunan tersebut juga disebabkan beberapa masalah lain yaitu : 
terdapat adanya produk cacat dalam proses produksi yang menyebabkan 
hilangnya kepercayaan konsumen, adanya perubahan cuaca yang menghambat 
proses pendistribusian, dan salah satu factor terbesar yaitu adanya program 
pemerintah yakni konvensi dari bahan bakar minyak menuju ke gas. 
Agar penurunan tersebut tidak terjadi pada tahun-tahun berikutnya 
khususnya tahun 2008 ini, maka PT. Geni harus memilih strategi yang tepat untuk 
meningkatkan volume penjualan. Strategi untuk mencapai target penjualan 
dikenal dengan sebutan marketing mix, karena strategi tersebut digunakan untuk 
mempengaruhi konsumen dalam membeli suatu produk barang maupun jasa. 
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Hal tersebut sesuai dengan teori yang disampaikan Jenu Wijaya Tanjung 
(2004 : 73) yang menyatakan bahwa bauran pemasaran adalah suatu cara untuk 
mempengaruhi konsumen dalam membeli suatu produk / jasa dan apabila keempat 
strategi tersebut dilakukan dengan baik maka dipastikan akan dapat 
mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli.  
Dalam menentukan strategi ini ada hal-hal yang perlu diperhatikan yaitu : 
• Produk : produk atau jasa yang sedang ditawarkan dimana produk 
yang ditawarkan tersebut harus dapat meningkatkan keyakinan 
konsumen untuk membeli. 
• Harga yang harus dibayar dan cara-cara / syarat-syarat yang 
berhubungan dengan penjualannya. Dimana harga dari produk tersebut 
harus sesuai dengan produk yang ditawarkan dan hal ini semakin 
mahal harga dari produk tersebut harus semakin baik kualitas produk 
tersebut, selain itu kemudahan dalam sistem pembayaran produk 
tersebut. 
• Distribusi : fungsi distribusi dan logistik yang dilibatkan dalam rangka 
menyediakan produk dan jasa sebuah perusahaan. 
• Promosi : program komunikasi yang berhubungan dengan pemasaran 
produk atau jasa. Promosi yang menyeluruh kepada seluruh lapisan 
masyarakat akan sangat mempengaruhi keputusan konsumen untuk 
membeli suatu produk. 
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Berdasarkan latar belakang tersebut maka peneliti tertarik untuk 
menganalisis pengaruh faktor-faktor marketing mix terhadap keputusan 
konsumen  untuk membeli kompor PT. Geni. 
 
1.2. Perumusan Masalah. 
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan dimuka, maka dapat 
disusun suatu permasalahan : 
Apakah faktor-faktor marketing mix berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
oleh konsumen terhadap kompor PT. Geni? 
 
1.3. Tujuan Penelitian. 
Sesuai dengan Latar Belakang dan Perumusan Masalah yang telah 
dikemukakan tersebut maka tujuan yang hendak dicapai adalah : 
Untuk menganalisis pengaruh faktor-faktor marketing mix terhadap keputusan 
konsumen untuk membeli produk PT. Geni. 
 
1.4. Manfaat Penelitian. 
 Adapun manfaat yang dapat diperoleh dari penelitian ini adalah : 
1. Memberikan informasi atau masukan kepada PT. Geni  sebagai sarana 
untuk mengevaluasi terhadap pelaksanaan strategi pemasaran yang 
dituangkan dalam bauran pemasarannya yakni produk, saluran 
distribusi, harga dan promosi. 
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2. Bagi pembaca, diharapkan penelitian ini dapat menambah pengetahuan 
tentang pengaruh persepsi dari calon konsumen atas bauran pemasaran 
PT. Geni 
3. Sebagai tambahan referensi skripsi mahasiswa bagi UPN 
“VETERAN” JaTim, sebagai bahan pertimbangan mahasiswa untuk 
penulisan-penulisan skripsi berikutnya. 
